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Abstract  ‐ Multi Makmur Mandiri  is a company dealing  in construction material trading and  located  in Garut 
Regency, West Java Province, Indonesia. As of recent years, Multi Makmur Mandiri faced with requirement of 
management  regeneration.  In order  to  facilitate  it Multi Makmur Mandiri  changes  its business entity  status 
from sole proprietorship to limited partnership company in 2012. These two changes required the company to 
restructure its organization and readjust its business strategy in order to maintain and improve its competitive 
advantage.  The  process  of  formulating  business  strategy may  be  divided  into  three main  phases;  strategic 
analysis,  strategic analysis output and  strategy  identification,  selection and  implementation During  strategic 
analysis,  external  analysis  and  internal  analysis  in  order  to  provide  output  which  will  be  to  identify 
opportunities,  threats,  strengths and weaknesses. These 4 elements would  then be used  to  identify business 
strategy alternatives which would be selected based on predetermined criteria. The result of selection process 
would end as proposed business  strategies and  its  implementation plan. This paper’s objective  is  to provide 
business  strategies  suitable with Multi Makmur Mandiri’s  situation.  These  proposed  business  strategies  are 
expected to help Multi Makmur Mandiri to maintain and improve its competitive advantage. The result of this 
strategy formulation is: a). Value proposition based on product line breadth; b). Organization structure building; 
c). Implementation of integrated information system. 
 
Keyword:  strategic  market  management,  business  strategy,  formulation,  construction  material,  building 
material. 
 
1. Introduction  
 
Building materials are any material which is used for construction purposes. Many naturally occurring 
substances, such as clay, rocks, sand, and wood have been used to construct buildings. Apart  from 
naturally occurring materials, many man‐made products are  in use with varying degree of synthetic 
level such as cement, glass, paint and metal. The manufacture of building materials is an established 
industry and the use of these materials is may be segmented into more specific specialty. 
 
There are two factors which influence building’s viability as business field:  
• The development of private property ownership idea  
• Building main function as shelter which fulfills one of the basic human needs 
 
A business which deals in buying, selling or renting land, buildings or housing may be referred as real 
estate or property business.  In order  to  function properly a property business  requires  supporting 
functions  or  businesses  and  one  of  business  fields  that’s  capable  of  fulfilling  it  is  construction 
material business. Multi Makmur Mandiri is a company dealing in the trade of construction material 
and located in Garut Regency, West Java Province, Indonesia. Multi Makmur Mandiri’s main business 
issue is:  
• Requirement to regenerate management  
• Business entity status change from sole proprietorship to limited partnership company 
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Table 1. Customer Segmentation 
 
Segment  Characteristics 
End  User 
(B2C) 
‐Lower  transaction 
volume,  higher  profit 
margin. 
‐Sporadic  transaction 
pattern. 
‐Less pricing sensitivity. 
‐Higher  product  variation 
per transaction. 
Business (B2B)  ‐Higher  transaction 
volume,  lower  profit 
margin. 
‐Periodic  transaction 
pattern 
‐More pricing sensitivity. 
‐Lower  product  variation 
per transaction. 
 
Table 2.Customer Motivation 
 
Segment  Motivation 
End  User 
(B2C) 
Motivation  is  focused 
more on product variation. 
Business (B2B)  Motivation  is  focused 
more on competitive price 
and  payment  option 
flexibility. 
 
Based on general construction requirement, Multi Makmur Mandiri has not provided products such 
as unprocessed wood, sand / pebble and brick. 
 
b. Competitor Analysis 
Competitor analysis starts with the identification of competitors. The next step is to understand each 
competitor’s  characteristics  in  order  to  determine  their  strengths  and  weakness.  Competitor 
identification is based on existing company with similar level of size and innovativeness. 
 
Table 3. Competitor Identification 
 
Segment  Competitor 
End  User 
(B2C) 
‐Lancar Terus 
Business (B2B)  ‐Panca Logam 
‐Utama 
 
Competitors’ strategic movement  shows  shift  from B2B market  segment which  is  shown by Panca 
Logam’s expansion, Utama’s extension and Lancar Terus’ complete shift. Competitor’s positioning is 
determined via product variety and cost structure parameter. Product is categorized into 7; cement, 
rebar, wood, sanitary, glass, ceramic tile and paint. 
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Table 4. Competitor Profile 
 
  Strategy  Strength  Weakness
PL  Heavily 
focused on 
B2B. Expand 
its business 
to 
construction 
contractor. 
Economies 
of scale. 
Efficient 
distribution 
system. 
Low 
product 
variety. 
Low profit 
margin. 
UTM  Focused on 
B2B. Expand 
its market 
segment 
toward B2C 
segment 
recently. 
Economies 
of scale. 
Low profit 
margin. 
LT  Longest 
lasting 
competitor 
primarily 
focused on 
B2C. 
Deep 
financial 
resource. 
Weak B2B 
presence. 
MMM  Focused on 
B2C by 
offering high 
product 
variety. 
High 
product 
variety. 
Weak B2B 
presence. 
*note: PL = Panca Logam, UTM = Utama, LT = Lancar Terus, MMM = Multi Makmur Mandiri. 
 
Competitors’ strategic movement  shows  shift  from B2B market  segment which  is  shown by Panca 
Logam’s  expansion,  Utama’s  extension  and  Lancar  Terus’  complete  shift.  This  either  shows 
opportunities within B2B segment or potential problem within said segment. 
 
Utama and Lancar Terus’ change in market segment also shows threat within B2C market segment 
Based on internal analysis, Multi Makmur Mandiri’s strength can be summarized as: 
‐ Availability of warehouse and delivery vehicle 
And Multi Makmur Mandiri’s weakness can be summarized as: 
‐ Lack of organization management 
 
3. Business Solution  
 
The  purpose  of  external  analysis  and  internal  analysis  is  twofold:  to  help  generate  strategic 
alternatives and to provide criteria for selecting among them. 
A. Strategic Alternatives Identification 
Strategic  market  management  has  four  interrelated  elements.  The  first  is  to  determine  areas  in 
which to  invest or disinvest. The second  is the value proposition offered to customers. The third  is 
the development of assets and  competencies  to provide  the bases of  competitive advantage. The 
fourth  is  the  specification  and  implementation  of  functional  area  strategies  and  programs.  The 
following figure summarizes the process of structuring strategic decisions: 
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Table 6. Selection Criteria 
 
Criteria description  Favorability
Availability of asset and competency  3, if readily available. 
2, if readily available with specific 
requirement. 
1, not readily available. 
Market segment target  3, if targets B2C market segment. 
2, if doesn’t target specific market segment 
1, if targets B2B market segment. 
Flexibility / synergy  3, if aligns with Multi Makmur Mandiri’s 
strength. 
2, if no significant synergy or flexibility. 
1, if not align with Multi Makmur Mandiri’s 
strength.  
Investment requirement  3, if requires less than 50 million 
2, if requires between 50 and 400 million. 
1, if requires at least 400 million. 
 
Based on  its  favorability, a strategy  is considered not  favorable  if  its  favorability rating  less than 9, 
slightly  favorable  is  its  favorability rating  less than 10, favorable  if the  favorability  less than 11 and 
very favorable if the favorability is more or equal to 11. 
 
Table below summarizes feasibility of strategic alternatives: 
 
Table 7. Selected Strategic Alternatives 
 
No.  Description  Fav.  Verdict 
1  Wood  or  its 
alternative 
procurement 
7  Not 
favorable 
2  Sand  or  its 
alternative 
procurement 
9  Slightly 
favorable 
3  Brick  or  its 
alternative 
procurement 
9  Slightly 
favorable 
4  Delivery  business 
unit 
7 Not 
favorable 
5  Customer  loyalty 
program 
10 Favorable
6  Geographic 
expansion 
6 Not 
favorable 
7  Market  segment 
expansion 
6 Not 
favorable 
8  Value  proposition 
based  on  product 
line breadth 
11 Very 
favorable 
9  Inventory 
management 
system 
10  Favorable
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10  Credit  /  payment 
option 
management 
9 Slightly 
favorable 
11  Organization 
structure building 
10  Favorable
12  Integrated 
information system 
10  Favorable
 
According  to  the Market Attractiveness‐Business  Position  Strength matrix, Multi Makmur Mandiri 
should  implement  selective  investment  strategy  thus  it’s  imperative  for  proposed  strategy  to  be 
essential. With  these  factor  considered,  proposed  strategy  for  Multi  Makmur  Mandiri  should  be 
strategy with at least favorability level of 10 which is strategy 5, 8, 9, 11 and 12. 
 
Strategy 5, 9 and 12 preferably  integrated  together  into one single  integrated  information system. 
Therefore strategy proposed for Multi Makmur Mandiri would be: 
•Value proposition based on product line breadth. 
•Organization structure building. 
•Implementation of integrated information system. 
 
4. Conclusion and Recommedation  
 
Value proposition  for Multi Makmur Mandiri  should  strengthen Multi Makmur Mandiri’s  strength 
which  is high product variety. Therefore the proposed value proposition for Multi Makmur Mandiri 
would be: 
“Multi Makmur Mandiri menyediakan solusi kebutuhan bangunan dan rumah Anda dengan variasi 
produk yang lebih beragam.” 
 
Proposed  organization  structure  for Multi Makmur Mandiri  therefore  is  functional  structure with 
basic  functional  specialisms consisting of Operation, Marketing, Finance and Personnel. Functional 
structure  is  suitable  considering  its  simplicity  and Multi  Makmur  Mandiri’s  previous  lack  of  past 
organization  management  experience.  Integrated  information  system  for  Multi  Makmur  Mandiri 
should  consist  of  four  functions:  Inventory  Mangement  System  (Operation),  Accounting  and 
Budgeting  System  (Finance), Measurement  and  Reward  System  (Personnel),  and  Planning  System 
(Marketing) in accordance with proposed organization structure. This system is preferably integrated 
to improve the flow of information. 
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